













































































There  are  two  predominant  ways  in  which  to  grow  a  business  exponentially.  One  is  to  grow  it 
organically, that is, continue to increase the size of the business one dollar and one customer at a time.  
Another  faster,  but  more  disruptive  way,  is  through  mergers  and  acquisitions  (M&A).  Before  they 
complete their first major M&A deal, the excitement of many executives is akin to that of the weekend 
warrior in the Home Depot do‐it‐yourself section.  Many executives, when allowed to pursue the path of 




























A  well‐known  St.  John’s  University  business  professor  defined  mergers  as  a  combination  of  two 












Additional  subcategories  include  product‐extension  merger,  purchase  merger,  consolidation  merger, 
accretive  merger,  and  dilutive  merger,  but,  for  the  purposes  of  this  research,  investigation  will  be 
limited to the three broad classifications.  A horizontal merger is a merger of two companies in the same 
line  of  business.  An  example  of  a  horizontal  merger  would  be  Walmart  purchasing  Target.  Both 

















































potential,  and  often  managers  in  this  category  leave  the  company  within  a  year  of  performance 
evaluation.  GE managers are immersed in management training.  Welch held group meetings with his 
top  managers  and  dealt  with  key  issues  in  their  businesses  one  on  one.  Because  of  this  personal 






the  merger  is  to  round  out  or  expand  the 
current  capabilities,  not  create  entirely  new 
capabilities unrelated to  the current business.  
The  rounding  out  or  expansion  should  be  in 
existing areas in which the business already has 



























































and  the  effort  required  is  monumental.  People,  processes,  and  technology  are  involved  in  any 
acquisition or merger, all of which are delicate and should be handled delicately.  The integration team 









































prevalent  concern  in  both  international  and  domestic  mergers.  Internationally,  CEMEX  overcame 








Mexico,  the  United  States,  and  Germany  to  experience  the  CEMEX  way—the  company’s  system  of 
ethics, management practices, and technology platforms—and to become change champions upon their 










dropped  from  near  100%  to  70%.  This  was  a  serious  problem,  and  orders  were  not  getting  to 
customers.  The  post  integration  merger  team  (PIM)  team  was  directed  to  slow  down  and  make 
personal phone calls and visits to the affected customers until the situation was resolved.  Kellogg was 

















budget  of  the  companies,  allowing  the  management  team  to  see  where  the  company  is  versus 
projections.  The CEO reported the actual results monthly for 12 months to the board of directors and 
management  teams.  The  difficulty  was  traced  back  to  an  integration  problem  with  Travelers’ 
































“If  DelMonte  said  ‘tomato,’  H.J.  Heinz  would  say  ‘tomahto,’’’  Woolford  recalled.  “Whether  it  was 
organizational philosophy, distribution mechanics, sales strategy, or operating practices, if we did it one 
way, it seemed that Heinz did it the other.”  Instead of waiting for something to go wrong, Wolford set 
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